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El presente proyecto titulado “Portal E-Commerce B2C para mejorar la comercialización 
de la Asociación Arte Milenario Muchik en la ciudad de Trujillo” está basado en 
plataforma web que permite dar solución a la problemática de la Asociación de 
Artesanos en la ciudad de Trujillo en el 2015. 
 
En la actualidad y en un mundo globalizado existen oportunidades de negocio, una de 
las cuales es la comercialización del producto artesanal; es por ello que la propuesta de 
un Portal E-Commerce tiene como objeto mejorar la comercialización de la Asociación 










This Project entitled “Portal E-Commerce B2C to improve marketing of Millennium Arts 
Muchik Associaction in the city of Trujillo” is base don web plataform to provide 
solutions to the problems of the Associaction of Artisans in the town of Trujillo in the 
2015. 
 
At present, and in a globalized world business opportunities exist, one of which is 
handmade product marketing: wich it is why the proposal for an E-Commerce Portal 
aims to improve the marketing of the Art Association Millennium Muchik providing 
solutions to their problems. 
 
This proposal has been developed with the Iconix methodology, with programming tools 
like PHP, manager MySQL database in such a way that is efficient and easily accessible 
to users. 


















A nivel mundial la crisis financiera viene afectando la economía, 
comprometiendo sobre todo a los países europeos. Perú, un país que se ha 
caracterizado por sobre salir a estas crisis debido a la diversidad de productos en 
el mercado en los sectores de agricultura, pesca, artesanía y otros. Por ello, es 
importante conocer de qué manera ayuda el sector artesano en nuestro país. 
 
La artesanía en el Perú representa un promedio de noventa mil puestos de 
trabajo a nivel nacional, cuyo ingreso en el año 2012 generó aproximadamente 
cuatrocientos millones de dólares, registrando un incremento del 9% respecto al 
año anterior, con un importante impacto económico en la generación de empleo, 
debido a que numerosas familias se dedican a esta actividad. Es preciso detallar 
que solo el 30% de la artesanía peruana es demandado por el consumidor 
nacional, la diferencia tiene como principales destinos en la India, Dubái; México, 
Colombia y Estados Unidos. (Cornejo Mohme, 2012). 
 
El crecimiento de este mercado está generando una perspectiva muy beneficiosa 
para artesanos emergentes con la creación de productos exclusivos creados a 
mano, donde nuestra cultura es propagada a través del mundo. 
 
Cabe resaltar que el arte es un importante medio de impacto para el mundo y 
una de las maneras en las cuales, países con una rica cultura histórica como la 
nuestra generan empleo, debido a que es una labor trasmitida de generación en 
generación, siendo esto valorado por países ajenos a la cultura los cuales pagan 





Es por ello que a través de la ley N° 29073 se le reconoce al artesano como 
constructor de identidad y tradiciones culturales, que regula el desarrollo 
sostenible. El Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (MINCETUR) es el ente 
que se encarga de ver el turismo y artesanía; su promoción, orientación y 
regulación de estas actividades, es por ello que se creó la Dirección Nacional de 
Artesanía, que se encarga de ejecutar las políticas de desarrollo de la actividad 
artesanal. 
 
Es así como, convenientemente, se viene trabajando con Asociaciones de 
Artesanos de Nivel Nacional y constituidas conforme a las leyes que rigen las 
asociaciones en el país, nace la asociación: “Arte Milenario Muchik”. 
 
En la región La Libertad los artesanos pertenecientes a la Asociación “Arte 
Milenario Muchik”, transmiten nuestra cultura a todo el país y el mundo, a través 
de las diversas actividades en las cuales participan; donde su arte es exhibido en 
centros arqueológicos, instituciones públicas, ferias en los diversos lugares de 
nuestro país, así como también en una importante feria europea. 
 
Estas actividades son logradas en el margen de sus objetivos: Reunir la 
producción de artesanía tradicional, religiosa, innovada, utilitaria y artística de la 
identidad moche principalmente y de todo el Perú, con estándares de calidad 
hechas por sus principales socios, autorizados por la junta directiva y respaldos 
por sus obras principales ya hechas y méritos obtenidos; otros de los objetivos es 
promover la artesanía con la participación de los productores asociados, en 
exposiciones, ferias locales, nacionales e internacionales, procurando la mutua 
cooperación de artistas y con patrocinio de entidades públicas, privadas, 





La Asociación cuenta con la experiencia en la manufactura hecho a mano en 
diversos materiales: madera tallada, grabados y repujado en cueros y pieles, en 
fibra vegetal, calabaza (mate) y caña, sombreros tejidos y tocados, tapices y 
alfombras, telares, tejidos, bordados, grabados, estampados y teñidos en 
textiles, piedra tallada, cerámica en arcilla natural, pintada, esmaltada entre 
otros productos, Debido a que cada integrante tiene experiencia en distintas 
áreas de manufactura como los detallados anteriormente. 
 
Estos productos son exhibidos y comercializados en ferias artesanales donde 
cada artesano, integrante de esta asociación, tiene la oportunidad de ofrecer sus 
productos y servicios. La finalidad de su asociación es el unir fuerzas para tener 
la oportunidad de presentar sus productos ente ferias y otras actividades a fines, 
tanto fuera como dentro del país y lograr tener clientes para elevar sus ventas 
individuales (ventas por artesano). 
 
Los integrantes de la asociación tiene un proceso de ventas muy similar, se 
promocionan y exhiben sus productos y servicios, por lo general en ferias 
artesanales, se contactan con sus clientes visitantes, definen las características 
del producto o servicio que desea y busca el cliente, acuerdan la fecha de entrega 
del producto o la fecha límite del servicio y finalizan el proceso de venta; sin llevar 
un registro del cliente, tipo de venta, costos del producto, entre otros datos que 
pueden utilizar para no perder el contacto con el cliente y brindar otros servicios. 
 
La presente investigación pretende mejorar la comercialización de la Asociación 
Arte Milenario Muchik de la Ciudad de Trujillo, ya que de esta manera le permitió 
crear estrategias competitivas frente al mercado actual, para ello se planteó 
implantar un Portal E-Commerce B2C, la cual le permitió incrementar el número 
de ventas mensuales, la optimización del tiempo en los procesos de venta, el 
incremento del número de interacciones con los clientes y el incremento de la 
satisfacción de los integrantes de la Asociación respecto a la gestión de la 




Para el desarrollo de este proyecto se consultaron diversas investigaciones, una 
de ellas como antecedente internacional se titula: “ANÁLIDID, DISEÑO E 
IMPLEMENTACIÓN DE UNA TIENDA VIRTUAL UTILIZANDO OSCOMMERCE, CASO 
PRÁCTICO DE TIENDA VIRTUAL DE PAPEL PARA IMPRENTAS EN LA EMPRESA JA 
DISTRIBUIDORES”. (GRIJALVA MARROQUIN, 2012); Dicha investigación defiende 
la utilización de plataformas libres en tiendas virtuales como clave para el éxito 
en diversos enfoques de desarrollo del software, entiéndase como entornos de 
desarrollo más rápidos y ágiles. Esta investigación permitió realizar la 
comparativa entre desarrollar proyectos de tiendas virtuales con plataformas 
libres y su desarrollo “desde cero” según los requerimientos de los clientes 
finales. También permitió ampliar la investigación sobre plataformas libres tales 
como OsCommerce, como menciona este antecedente, y PrestaShop, ambos 
muy utilizados por diversos proyectos que actualmente empresas de ventas por 
internet. Sim embargo no suelen ajustarse ante la realidad de cada proyecto de 
comercio electrónico. 
 
Como siguiente investigación nacional determinada: “SISTEMA DEVENTAS DE 
ARTESANÍAS EN CAJAMARCA UTILIZANDO E-COMMERCE”. (VASQUEZ ZELADA, 
2008). Pone énfasis en el sistema de ventas tradicional que desempeñan los 
artesanos en Cajamarca, lo cual nos consta del siguiente proceso: el cliente 
escoge el producto de su preferencia, procede al pago y se le entrega el producto. 
Este proceso de ventas es de cierta manera efectiva a nivel de ventas a baja 
escala, pero se muestra poco eficiente para atender pedidos a gran escala, agrega 
el autor. También resalta que esta ciudad la artesanía es uno de los mayores 
rubros. Esta investigación permitió dar el realce al apogeo de los negocios 
virtuales relacionando con los negocios que llevan los artesanos en la actualidad; 
de tal manera que se opta por el comercio electrónico debido a la posibilidad de 





Otra de las investigaciones tomada como antecedente local es: “REDES 
EMPRESARIALES COMO MEJORA EN LA ACTULIDAD DE LOS PRODUCTOS DEL 
SECTOR ARTESANIA DEL DISTRITO DE MOCHE, PROVINCIA DE TRUJILLO”. 
(ZAMUNDIO DOMINGUEZ, 2010); La cual muestra el desarrollo de las redes 
empresariales dentro del sector artesanal con mayor ímpetu en las ciudades de 
Piura y Lima, dejando de lado a las provincias de Trujillo. Dicha investigación dio 
a conocer que el mercado Europeo es el más accesible que buscan las redes 
empresariales artesanales del distrito de Moche, con menores gastos en 
aranceles y por tener alianzas con organizaciones cuyos países forma parte de la 
Unión Europea. 
 
La implantación de un Portal E-Commerce B2c se justifica tecnológicamente ya 
que fue implementado utilizando herramientas para el diseño de aplicaciones 
web, lenguajes de programación HTML5, PHP, librerías JQuery, JavaScript y un 
gestor de base de datos MySQL, generando de esta manera una ventaja 
competitiva, permitiendo actualizar el stock de los productos registrados en la 
base de datos y administrar la información de los clientes registrados. 
 
Se justifica económicamente porque se demuestra que es rentable, ya que las 
herramientas tecnológicas utilizadas son de plataforma software libre, por lo cual 
no generó gastos en licencias para dichos recursos. A demás de la reducción de 
tiempo y límites físicos entre Cliente – Asociación. 
 
El desarrollar un Portal E-Commerce B2C para la asociación se justifica 
socialmente porque buscó un beneficio para el sector de artesanos productores 
en la exposición de su cultura a través de sus ´productos, y para el público 
consumidor de productos elaborados por este sector. 
 
Para una mejor comprensión del estudio realizado, a continuación, se mencionan 




Según Lavanda Reyes, la Comercialización vinculada a todas las operaciones se 
realizan para que un producto o servicio sea conocido por los posibles 
compradores y para que efectivamente terminen por adquirirlo. Siendo esta la 
actividad económica que consiste en realizar habitualmente y con un propósito 
de lucro, el intercambio de bienes y servicios, poniendo en relación las ofertas de 
los productos con las necesidades (demanda) de los consumidores facilitando así 
la circulación de la riqueza entre países. Donde las funciones universales de la 
comercialización son: comprar, vender, transportar, almacenar, estandarizar y 
clasificar, financiar, corregir riesgos y lograr información del mercador. (Reyes, 
2007). 
 
Los canales de la comercialización pueden caracterizarse por sus niveles. Cada 
intermediario que desempeña alguna función para acercar el producto y su 
titularidad al comprador final constituye un nivel del canal. Manejaremos la 
cantidad de niveles del intermediario para designar la longitud del canal. 
 
Por ello, es necesario mencionar los canales de comercialización cuya 
clasificación según García: a.) Un canal de nivel cero o canal directo, consiste en 
la venta directa del fabricante a los consumidores finales. b.) Un canal de nivel 
que contiene un intermediario de ventas, como es un detallista o minorista, 
también es llamado canal corto. c.) Un canal de dos niveles contiene dos 
intermediarios, que en los mercados de consumo son, por lo general, mayorista 
y minorista. d.) Un canal de tres niveles contiene tres intermediarios, este caso 
sería cuando aparece entre el fabricante y el mayorista, o entre el mayorista y el 
detallista, la figura del corredor, distribuidor o representante. Estos últimos dos 
casos (el de dos y tres niveles) son conocidos como canal largo. (GARCÍA, 2009). 
 
Otra de las clasificaciones según la tecnología de compraventa con: audiovisuales 
y canales electrónicos; estas técnicas, además de suponer métodos de venta 
distintos, modifican intrínsecamente los canales de distribución. Los canales 
audiovisuales son aquellos que combinan distintos medios: la televisión como 
medio divulgador – informador, el teléfono como medio de contacto con el 
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comprador. Los canales electrónicos son aquellos en los que se combina el 
teléfono y la informática. 
 
 
En la conceptualización de comercialización cabe mencionar las funciones que se 
realizan según Rivadenéira, Diego:  La Función Comprar: Significa buscar y evaluar 
bienes y servicios para poder adquirirlos eligiendo el más beneficioso para 
nosotros. La función Venta: Se basa en promover el producto para recuperar la 
inversión y obtener ganancia. La Función Transporte: Se refiere al traslado de 
bienes o servicios necesarios para promover su venta o compra de los mismos. 
La Financiación: Provee el efectivo y crédito necesario para operar como empresa 
o consumidor. (Rivadenéira, 2012). 
 
Como se mencionó anteriormente, los asociados realizan actividades a fines para 
ofertar sus productos a una clientela determinada.  El Portal E-Commerce B2C 
permitió ampliar la disponibilidad de sus productos y servicios a clientes diversos. 
 
Ahora bien, es posible que hayan surgido las siguientes interrogantes: ¿Qué es E-




Según Balado, el E-Commerce (Comercio electrónico), se utiliza para describir 
cualquier transacción comercial que se realice electrónicamente. No obstante, 
una simple visita a una web site no se considera comercio electrónico, pero 
realizar un pedido a través de dicha página web sí. Incluye el intercambio 
electrónico de bienes físicos o intangibles como, por ejemplo: información. 
Esto comprende las etapas de transacción, tal como marketing on line, los 
pedidos, el pago y el soporte para la distribución. El comercio electrónico incluye 
el soporte electrónico para la colaboración entre empresas. 
 
Donde el objetivo primordial del E-Commerce es la mejor de la velocidad y la 
eficiencia de las transacciones y procesos, a la par que la mejora de la 
competitividad, creación de trabajo y crecimiento económico. (Balado, 2005). 
 
El E-Commerce cuenta con una clasificación según el alcance:  
Business to Business (B2B), E-Commerce entre empresas abarca las relaciones 
comerciales de la empresa con sus proveedores y distribuidores. En este mercado 
incluirá actividades de venta y compra entre empresas.  
Consumer to Consumer (C2C), Comercio electrónico entre consumidores finales 
en donde unos actúan como vendedores y otros como compradores. Un ejemplo 
típico son las subastas a través de internet en sitios como eBay. 
Consumer to Business (C2B), Comercio electrónico entre consumidor y empresas, 
en las que el consumidor, o un grupo de ellos, emplean internet para conseguir 
productos a mejores precios o con mejores condiciones. La forma usual de 
funcionamiento es una especie de puja en la que los usuarios hacen una petición 
y las empresas hacen las ofertas. 
Y la definición que conlleva a este proyecto según el informe de Carrasco Muñoz, 
Alejando, es: Business to Consumer (B2C), es el comercio entre empresa y 
consumidores, en donde estos últimos son considerados compradores. Este es el 
tipo de relaciones a la que generalmente nos referimos cuando hablamos de 
comercio electrónico. La utilización de las nuevas tecnologías admite, en teoría, 
un contacto directo entre fabricantes y consumidores lo que permitiría la 
eliminación de intermediarios en el proceso de compra. Esto repercutiría 
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enormemente en el precio final del producto pudiendo ofrecer precios muchos 
más bajos. (Carrasco Muñoz, 2003). 
 
¿Qué es un Portal?, es un punto de entrada a internet donde se organizan sus 
contenidos, y concentrando servicios y productos de forma que le permitan al 
usuario realizar lo que necesiten hacer en la red a diario, o al menos que puedan 
encontrar allí todo cuanto utiliza cotidianamente sin necesidad de salir de dicho 
sitio. El objetivo es conseguir que no lo usen de forma eventual, sino que se 
habitúen a hacerlo a diario, lograr que vuelvan en repetidas ocasiones con 
expectativas de encontrar servicios que normalmente usan en internet, 
información interesante y que establezca algún tipo de vínculo casi personal 
entre el usuario y el portal. 
 
Ahora, ¿Qué es un Portal E-Commerce B2C?, son aplicaciones de internet donde 
uno o varios vendedores publican sus productos o servicios con el objetivo de 
venderlos, alcanzando de esta manera un número elevado de clientes. 
 
A continuación, se define conceptos que intervienen en el desarrollo del Portal 
E-Commerce, donde se utilizó el lenguaje de Programación HTML (Hyper Text 
Markup Languaje), éste es un lenguaje muy sencillo que permite escribir 
hipertexto, es decir; texto presentado de forma estructurada y agradable, con 
enlaces (Hyperlinks) que conducen a otros documentos o fuentes de información 
relacionadas y con inserciones multimedia. 
 
Por otro lado el lenguaje de programación PHP especialmente adecuado para el 
desarrollo web incrustado en el código HTML; y permite realizar determinadas 
acciones de una forma fácil y eficaz sin tener que generar programas 
programados íntegramente en un lenguaje distinto al HTML. PHP ofrece un sinfín 
de funciones para la explotación de bases de datos de una manera llana, sin 





Y el motor de base de datos MySQL, es un servicio principal para almacenar, 
procesar y proteger los datos. Proporcionando acceso controlado y 






La información preliminar se obtuvo a través de una encuesta que se 
realizó a los integrantes de la asociación, donde se detectaron las 
siguientes observaciones: 
 
La gestión de ventas con la que ha trabajado la asociación es sin 
ningún control al momento de contabilizar y caracterizar sus 
productos para manejar un stock a disposición de sus clientes, 
además que no existía un registro controlado de ventas. Estos y otros 
problemas se redactan a continuación. 
 
 Los integrantes de la asociación manifestaron que no se 
encuentran satisfechos con el número de productos vendidos 
al mes, debido a que sus productos no tienen el suficiente 
alcance hacia el público consumidor, ya que se limitan a solo 
vender en ferias o centros arqueológicos limitando la venta a 
nuevos mercados, causando la insatisfacción en el número de 
ventas mensuales. 
 
 También manifestaron su insatisfacción con el tiempo 
promedio que se tardan en procesar una venta, debido a que 
el comprador tiene que contactarse con el artesano vía correo 
electrónico y llamadas telefónicas para acordar la cantidad de 
productos y definir el precio final de la compra, causando 
demora en finalizar una venta y gastos en llamadas tanto del 
cliente como del artesano. 
 
 Los integrantes de la asociación no se encuentran satisfechos 
respecto a la gestión de información de sus clientes, debido a 
que solo guardan el número de contacto (número de teléfono 
móvil) del cliente, sin tener registro alguno de la compra, 
monto y tipo de productos que compró, esto conlleva a la falta 
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de fidelización del cliente y poder presentarle nuevas ofertas 
o descuentos, motivándoles así a estar constantemente 
informado de los productos y pueda realizar nuevas compras. 
 
Teniendo en cuenta el contexto de la investigación, surge la interrogante: ¿De 
qué manera la implantación de un Portal E-Commerce B2c mejorará la 
comercialización de la Asociación Arte Milenario Muchik en la ciudad de Trujillo 
en el año 2015? 
 
1.2. OBJETIVOS 
1.2.1. Objetivo General 
Mejorar la comercialización de la Asociación Arte Milenario 
Muchik de la ciudad de Trujillo, mediante la implementación 
de un Protal E-Commerce B2c. 
 
1.2.2. Objetivos Específicos 
 Incrementar el número de productos vendidos por 
mes. 
 Reducir el tiempo promedio para procesar una venta. 
 Incrementar el nivel de satisfacción de los integrantes 
de la Asociación respecto a la gestión de la información 




II. MARCO METODOLÓGICO 
2.1. HIPÓTESIS 
La implantación de un Portal E-Commerce B2C mejora 
significativamente la comercialización de la Asociación Arte Milenario 
Muchik en la Ciudad de Trujillo, a través del incremento del número 
de productos vendidos por mes, la reducción del tiempo para 
procesar una venta y el incremento del nivel de satisfacción de los 
asociados a la gestión de la información de sus clientes. 
 
2.2. VARIABLES 
 VARIABLE DEPENDIENTE: Portal E-Commerce B2C 




2.3. OPERALIZACIÓN DE VARIABLES 
Tabla 1: OPERALIACIÓN DE VARIABLES 





Según Reyes, es la actividad económica que 
consiste en realizar habitualmente y con 
propósito de lucro el intercambio de bienes 
y servicios, poniendo en relación las ofertas 
de los productos con las necesidades 
(demanda) de los consumidores facilitando 
así la circulación de la riqueza entre países. 
(Reyes, 2007) 
Es el intercambio o venta de bienes o 
servicios realizado en un determinado 
tiempo, llegando así a interactuar con 
el cliente y obteniendo la satisfacción 
del vendedor (artesano) debido a una 












los asociados en 






Tabla 2: OPERALIZACIÓN DE VARIABLES 






Sitio en internet que permite la venta 
online de productos o servicios, todo ello 
gestionado por un tercero, desde la 
promoción, la gestión del pedido o 
reserva, hasta la entrega y cobro, sin 
disponer de un portal propio de venta, a 
través de un contrato de colaboración. No 
solo facilita la gestión de la venta, sino 
que además conocer y segmentar mejor a 
los clientes para llegar a hacer una 
comunidad de miembros y compartir 
información entre empresa y los 
consumidores. (MICROEMPRESAS, 2012). 
Herramienta confiable que permitirá 
mejorar la comercialización, reduciendo 
costos de producción; proporcionando 
contacto directo con los clientes, 
asegurando la integridad de sus datos y 









2.4. INDICADORES DE VARIABLE INDEPENDIENTE  

















DESCRIPCIÓN DE LAS 
VARIABLES 
Número ventas por 
mes. 
(NVP) 
Encuesta/Cuestionario Mensual Razón NVP 
𝑵𝑽𝑷: Número de 
productos vendidos por 
mes. 
Tiempo promedio 
para procesar una 
venta. 
(TPPV) 
Cronómetro Mensual Razón 𝑻𝑷𝑷𝑽 =





𝑻𝒓𝒗 : Tiempo de venta. 
n: cantidad de registro de 
ventas 
TPPV: Tiempo promedio 
de proceso de una venta. 
Nivel de satisfacción 
de los asociados en la 
gestión de 
información de sus 
clientes 
(NSAGIC) 







𝐍𝐒𝐀𝐆𝐈𝐂 =  Nivel de 
satisfacción de los 
asociados en la gestión en 




n =  cantidad asociados. 
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2.6. TIPOS DE ESTUDIO 
 Según la finalidad que persigue es Aplicada puesto que busca 
mejorar la problemática existente a través de un Portal E-
Commerce B2C. Con resultados que contribuyan a la mejora 
de la comercialización de la asociación Arte Milenario Muchik. 
 
 Según el nivel es Explicativa, pues su propósito fundamentar 
















G Grupo Experimental 
O1 Comercialización de la asociación Artesanía Milenaria Muchik 
antes del Portal E-Commerce B2c. 
X Portal E-Commerce B2C. 
O2 Comercialización de la asociación Artesanía Milenaria Muchik 






2.8. POBLACIÓN MUESTRA Y MUESTREO 
A. POBLACIÓN 
Conformada por los integrantes de la Asociación Arte Milenario 
Muchik, incluyendo el personal administrativo debido a que 
también realizan la labor de artesanos productores y 
comercializadores. 
 









Secretario de Cultura 1 
Medio Ambiente 1 




B. POBLACIÓN, MUESTRA Y MUESTREO POR INDICADOR 
 Indicador N° 01: Número promedio de productos 
vendidos por mes 
 
Tabla 5: NÚMERO PROMEDIO DE PRODUCTOS VENDIDOS POR MES 
I1 Número promedio de productos vendidos por mes Total 





 Indicador N° 02: Tiempo promedio para procesar una 
venta 
 
Tabla 6: TIEMPO PROMEDIO APRA PROCESAR UNA VENTA 
I1. Tiempo promedio para procesar una venta. Total 
Tiempo promedio para procesar una venta  
132 ventas al 
mes 
𝒏𝟐 = 𝟐𝟐 ∗ 𝟔 
𝒏𝟐 = 𝟏𝟑𝟐   
 
 Indicador N° 03: Nivel de satisfacción de los asociados en 
la gestión de información de sus clientes. 
 
Tabla 7: NIVEL DE SATISFACCIÓN DE LOS ASOCIADOS EN LA GESTION DE INFORMACIÓN 
DE SUS CLIENTES 
I3 Nivel de satisfacción de los asociados en la gestión de 
información de sus clientes. 
Total 
Nivel de satisfacción de los asociados en la gestión de 
información de sus clientes. 
22 Artesanos 
 





2.9. TECNICA E INSTRUMENTO DE RECOLECCIÓN DE DATOS 
 
Tabla 8: TÉCNICA E INSTRUMENTO DE RECOLECCIÓN DE DATOS 
TECNICA INSTRUMENTOS FUENTES INFORMANTES 












2.10. MÉTODOS DE ANÁLISIS DE DATOS 
 Pruebas de Normalidad 
Se usó el toque de CHAPIRO-WILK debido que el prototipo 
muestra < 50. En este test la hipótesis es nula H0: son aquellos 
datos que cuentan con una distribución estándar. Y la 
suposición opcional o hipótesis alternativa es H1: Es aquel que 














Del perfeccionamiento de la metodología de software se logran por cada fase los 
resultados siguientes: 
 






Diagrama 1: REQUERIMIENTOS FUNCIONALES 
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3.1.1. Mantenedores de Requerimientos No Funcionales 
El Diagrama 2 representa el paquete de los Requerimientos No 
Funcionales que determinan las características del sistema. 
  
Diagrama 2: REQUERIMIENTOS NO FUNCIONALES 
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Diagrama 3: MODELO DE CASO DE USO 
3.1.2. Modelo del Caso de Uso 






Diagrama 4: MODELO DE DOMINIO 
3.1.3. Modelo de Dominio 





3.2. ESTUDIO DE FACTIBILIDAD 
3.2.1. Flujo de Caja 
Tabla 9: FLUJO DE CAJA 
Descripción Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 
Ingresos-> 0 3574.32 13411.38 23248.43 33085.49 
INVERSIONES           
1. Coste de Software 2800         
2. Coste de Desarrollo 3685.68         
3. Coste de Movilidad 240         
4. Coste de Hardware 2300         
TOTAL DE INVERSIÓN 9025.68         
            
OPERACIONES           
4.Costo Operacional   2762.94 2762.94 2762.94   
TOTAL DE OPERACIONES   2762.94 2762.94 2762.94 2762.94 
          2762.94 
BENEFICIOS           
5. Beneficios   12600.00 12600.00 12600.00   
TOTAL DE BENEFICIOS   9837.06 9837.06 9837.06 12600.00 
          9837.06 
FLUJO CAJA -9025.68 811.38 10648.43 20485.49   




beneficios suficientes para hacer cara a sus costos 
financieros. 
_ Cuando el VAN es mayor que 0 acuerda efectuar el 
proyecto. 
_ Cuando el VAN es igual a 0, es indiferente la oportunidad 
de inversión. 
 




Io = Inversión inicial o flujo de caja en periodo 0. 
B = Total de beneficios tangibles 
C = Total de costos operacionales 
 
 
𝐕𝐀𝐍 =  −𝟗𝟎𝟐𝟓. 𝟔𝟖 + (
𝟑𝟐𝟑𝟖𝟏. 𝟖𝟐
(𝟏 + 𝟎. 𝟏𝟓)𝟏
) + (
𝟑𝟐𝟑𝟖𝟏. 𝟖𝟐
(𝟏 + 𝟎. 𝟏𝟓)𝟐
) + (
𝟑𝟐𝟑𝟖𝟏. 𝟖𝟐




(𝟏 + 𝟎. 𝟏𝟓)𝟒
) 
 










VAB = Inversión inicial o flujo de caja en periodo 0. 
VAC = Total de beneficios tangibles. 
 















TOP = Total de costo de Operaciones 
TB= Total de Beneficios 
 
Al reemplazar los costos y beneficios integrales o totales derivados en el 















𝑉𝐴𝐵 = 53764.94 
 
Fórmula para hallar VAC: 
𝑽𝑨𝑪 =  −𝑰𝒐 + (
𝑻𝑶𝑷
(𝟏 + 𝟎. 𝟏𝟓)𝟏
) + (
𝑻𝑶𝑷
(𝟏 + 𝟎. 𝟏𝟓)𝟐
) + (
𝑻𝑶𝑷




(𝟏 + 𝟎. 𝟏𝟓)𝟒
) 
Donde: 





Al reemplazar los costos y beneficios integrales o totales 
derivados en el flujo de caja en la fórmula. 
 













𝑉𝐴𝐶 = 21383.09 
 
3.2.3. TIR 
Tasa Interna de Retorno o tasa interna de rentabilidad (TIR) de 
una inversión, está definida como la tasa de interés con la cual 
el valor actual neto o valor presente neto (VAN) es igual a cero. 
El VAN es calculado a partir del flujo de cada anual, 
trasladando todas las cantidades futuras al presente. Es un 
indicador de la rentabilidad de un proyecto, a mayor TIR mayor 
rentabilidad. 
𝑇𝐼𝑅 =  𝐼0 +  (
𝐵1
𝑇𝑀𝑅1
) +  (
𝐵2
𝑇𝑀𝑅2





𝐼0 = Inversión inicial 
𝐵𝑛 = Total de beneficios por periodo 
𝑇𝑀𝑅𝑛 = Tasa mínima de rendimiento por periodo 
 
Usando los valores del cuadro del Excel tenemos: 






) +  (
9837.06
0.153























𝑇𝑅 =  1.27 
 
Se recupera en 
1 año 
0.27 * 12 = 3.24, es decir 3 meses 




3.3. FASE II: ANÁLISIS Y DESARROLLO PRELIMINAR 
3.3.1. Modelo de Dominio 
  
Diagrama 5: MODELO DE DOMINIO ACTUALIZADO 
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3.4. FASE III: DISEÑO DETALLADO 
3.4.1. Modelo de Datos 
El Diagrama N°6 representa el Modelo de Datos (diseño de 
base de datos). 
  
Diagrama 6: MODELO DE DATOS 
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3.4.2. Diagrama de Componentes 
  
Diagrama 7: DIAGRAMA DE COMPONENTES 
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3.4.3. Diagrama de Despliegue 
  
Diagrama 8: DIAGRAMA DE DESPLIEGUE 
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3.5. FASE IV: PRUEBAS DE SOFTWARE 
PROPÓSITO: 
Suministrar un artefacto central que administre el planteamiento, 
este delimita el punto de vista general que será acomodado para 
experimentar con el software y tantear las resultas de esas pruebas y 
sirve para destinar la labor de pruebas detallado. 
 
OBJETIVOS: 
Para notificar y esbozar el propósito del esfuerzo de prueba de una 
proyección explícita. 
 
En este proyecto se realizó 2 tipos de intentos para dar validez al 
Portal E-Commerce B2C para mejorar la comercialización de la 
asociación Arte Milenario Muchik, la Técnica de Caja Negra (prueba 





3.5.1. Prueba Funcional – Técnica de Caja Negra 
 
Funciones incorrectas o ausentes: 
_ Errores de interfaz. 
_ Errores de rendimiento. 




A. Prueba funcional – Gestionar Cliente 
Se describen en seguida las diversas interfaces del portal y 
se examina cada campo para establecer sus clases, 
determinar y relacionar el término o condición preciso 
para guardar información. 
Tabla 10: PRUEBA FUNCIONAL - GESTIONAR CLIENTE 
CONDICIÓN CLASE VÁLIDA CLASE NO VÁLIDA 
Campo: Trato 
Tipo: Char 
Longitud:  1 Digito 
1. No puede ser vacío o nulo la cadena 
2. Cadena de 1 digito como máximo 
3. Sólo numero 
4. Cadena con caracteres. 





6. No puede ser vacío o nulo la cadena 
7. Cadena de 35 caracteres como 
máximo 
8. Sólo letras 
9. Cadena con valores 
numéricos. 






11. No puede ser vacío o nulo la cadena 
12. Como máximo 35 caracteres a la 
cadena 
13. Sólo letras 
14. Cadena con valores 
numéricos. 





16. No puede ser vacío o nulo la cadena 
17. Sólo números 
18. Cadena con valores 
alfabéticos. 
19. vacío o nulo la cadena 
Campo: DNI 
Tipo: Int 
Longitud:  8 dígitos  
20. No puede ser vacío o nulo la cadena 
21. Cadena de  8 dígitos máximo 
22. Sólo números 
23. Cadena con letras 
24. vacío o nulo la cadena 
Campo: E-mail 
Tipo: Numérico  
Longitud: 40 
caracteres 
25 No puede ser vacío o nulo la cadena 
26. Cadena de 40 caracteres como 
máximo 
27. números letras y @ 
28. vacío o nulo la cadena 





30. La cadena no puede ser nulo o vació 
31. Cadena de 40 caracteres como 
máximo 
32. Sólo letras 
33. Cadena con valores 
numéricos. 





Longitud: 6 dígitos  
35. No puede ser vacío o nulo la cadena 
36. De 6 dígitos la cadena 
37. solo números 
38. vacío o nulo la cadena 
39. solo letras 
Campo: celular. 
Tipo: Int. 
Longitud: 9 dígitos 
 
40. No puede ser vacío o nulo la cadena 
41. De 9 dígitos la cadena 
42. solo números 
43. vacío o nulo la cadena 
44. solo letras 
Campo: País 
Tipo: Int 
Longitud: 11 dígitos 
 
45. No puede ser vacío o nulo la cadena 
46. De 11 dígitos la cadena 
47. solo números 
48. vacío o nulo la cadena 
49. solo letras 
Campo: Región 
Tipo: Int 
Longitud:  11 dígitos 
 
50. No puede ser vacío o nulo la cadena 
51. Cadena de 11 dígitos 
52. solo números 
53. vacío o nulo la cadena 
54. solo letras 
Campo: Ciudad 
Tipo: Int 
Longitud: 11 dígitos 
55. No puede ser vacío o nulo la cadena 
56. Cadena de 11 dígitos 
57. solo números 
58. vacío o nulo la cadena 





60. No puede ser vacío o nulo la cadena 
61. Cadena de 200 caracteres como 
máximo 
62. Sólo letras 
63. Cadena con valores 
numéricos. 






65. No puede ser vacío o nulo la cadena 
66. Cadena de 200 caracteres como 
máximo 
67. Sólo letras 
68. Cadena con valores 
numéricos. 
69. vacío o nulo la cadena 
Campo: Boletín 
Tipo: Char 
Longitud: 1 digito 
 
70. No puede ser vacío o nulo la cadena 
71. Cadena de 1 dígito 
72. solo números 
73. vacío o nulo la cadena 
74. solo letras 
 

























































































































































































































B. Prueba Funcional – Gestionar Producto 
Tabla 12: PRUEBA FUNCIONAL - GESTIONAR PRODUCTO 
CONDICIÓN CLASE VÁLIDA CLASE NO VÁLIDA 
Campo: Nombres del 
producto 
Tipo: Varchar  
Longitud: 100 caracteres 
1. No puede ser vacío o nulo la 
cadena 
2. De 100 dígitos es la cadena 
3. Solamente letras  
4. Cadena con valores 
numéricos. 
5. vacío o nulo la cadena 
Campo: Proveedor 
Tipo: Int 
Longitud: 11 dígitos 
6. No puede ser vacío o nulo la 
cadena 
7. De 11 dígitos es la cadena 
8. Solo números. 
9. Cadena Letras 
10. Cadena nulo o vacío 
Campo: clasificación 
Tipo: Int 
Longitud: 11 dígitos 
11. La cadena no puede ser 
nulo o vacío 
12. De 11 dígitos es la cadena 
13. Solo números. 
14. Cadena Letras 
15. vacío o nulo la cadena 
Campo: Material 
Tipo: Int 
Longitud: 11 dígitos  
16. No puede ser vacío o nulo 
la cadena 
17. De 11 dígitos es la cadena 
18. Solo números. 
19. Cadena Letras 
20. vacío o nulo la cadena 
Campo: Stock 
Tipo: Int 
Longitud: 11 dígitos 
21. No puede ser vacío o nulo 
la cadena 
22. De 11 dígitos es la cadena 
23. Solo números. 
24. Cadena Letras 
25. vacío o nulo la cadena 
Campo: Estado 
Tipo: Char 
Longitud: 1 dígito 
26. No puede ser vacío o nulo 
la cadena 
27. De 1 dígito es la cadena 
28. Solo números. 
29. Cadena Letras 






31. No puede ser vacío o nulo 
la cadena 
32. Solo números o decimales. 
33. Cadena con letras 
34. vacío o nulo la cadena 
Campo: Peso 
Tipo: Float 
Longitud: 40 caracteres 
35. No puede ser vacío o nulo 
la cadena 
36. Solo números o decimales. 
37. con letras 
38. vacío o nulo la cadena 
Campo: Descripción del 
producto. 
Tipo: Varchar  
Longitud: 250 caracteres  
39. No puede ser vacío o nulo 
la cadena 
40. De 100 dígitos es la cadena 
41. Solamente letras 
42. con números 
43. vacío o nulo la cadena 
Campo: Imagen 
Tipo: Varchar  
Longitud: 5 caracteres 
 
44. No puede ser vacío o nulo 
la cadena 
45. De 100 dígitos es la cadena 
46. solamente letras 
47. con números 











































































 No se guardan 
correctamente 
los datos 










































































































3.5.2. Prueba Técnica de Caja Blanca 
Este método se centra en cómo diseñar los casos de prueba 
atendiendo al comportamiento interno y la estructura del 
programa. Se examina así la lógica interna del programa sin 
considerar los aspectos de rendimiento. 
A. Caso de Prueba Unitaria 




































































































































COSTO DE PRUEBA – REGISTRAR PEDIDO 
Se trata de ejecutar con los casos de prueba cada sentencia e instrucción al menos una 




Tabla 14: EJECUCIÓN DE CAMINOS 
NRO CLASE Producto Descripción  Precio Unitario Cantidad  Total RESPUESTA 































































Prueba No útil 

























































Prueba No útil 




4.1. PRUEBA DE HIPÓTESIS 
Para la contrastación o prueba de hipótesis se ha realizado de 
acuerdo al diseño experimental del tipo pre - experimental, realizado 
con el régimen “Pre Prueba – Post Prueba”, el cual permitió realizar 
una evaluación antes y después de la intervención de la variable 
tratamiento o estímulo. El resultado de la prueba de hipótesis nos 
permite aceptar o rechazar la hipótesis nula. Para ello se llevó a cabo 
las pruebas de hipótesis por cada indicador. 
 
4.2. PROMEDIO DE NÚMERO DE PRODUCTOS VENDIDOS 
A. Deducción para encontrar el promedio de número de productos 
vendidos con el Actual Sistema 
Tabla 15: COMPARACIÓN DE RESULTADOS 
NVa NVp AUMENTO 




828 100% 1028 124% 200 24% 
Anexo 9.25: NÚMERO DE PRODUCTOS VENDIDOS DEL MES DE MAYO 
 






A. Resultados de la hipótesis estadísticas 
Para calcular el tiempo promedio para procesar una venta. Se ha 
estimado una muestra de 132 ventas al mes, es decir 22 artesanos 
trabajando 6 horas se obtiene como resultado 132 reportes de 
información por trabajador, en minutos, tomados en un periodo 










    𝑻𝑷𝑽𝒂𝒊
− 𝑻𝑷𝑽𝒂 
DESPUES 
    𝑻𝑷𝑽𝒔𝒊
− 𝑻𝑷𝑽 
ANTES 
(   𝑻𝑷𝑽





− 𝑻𝑷𝑽̅̅ ̅̅ ̅̅ 𝒔)
𝟐 
1 37 24 4.43 3.48 19.62 12.11 
2 36 21 3.43 0.48 11.76 0.23 
3 32 22 -0.57 1.48 0.32 2.19 
4 30 22 -2.57 1.48 6.60 2.19 
5 35 21 2.43 0.48 5.90 0.23 
6 37 18 4.43 -2.52 19.62 6.35 
7 36 19 3.43 -1.52 11.76 2.31 
8 35 25 2.43 4.48 5.90 20.07 
9 30 21 -2.57 0.48 6.60 0.23 
10 34 24 1.43 3.48 2.04 12.11 
11 37 16 4.43 -4.52 19.62 20.43 
12 34 24 1.43 3.48 2.04 12.11 
13 29 21 -3.57 0.48 12.74 0.23 
14 31 25 -1.57 4.48 2.46 20.07 
15 33 25 0.43 4.48 0.18 20.07 
16 29 21 -3.57 0.48 12.74 0.23 
17 37 22 4.43 1.48 19.62 2.19 
18 33 23 0.43 2.48 0.18 6.15 
19 32 25 -0.57 4.48 0.32 20.07 
20 34 18 1.43 -2.52 2.04 6.35 
21 32 18 -0.57 -2.52 0.32 6.35 
22 32 18 -0.57 -2.52 0.32 6.35 
23 36 21 3.43 0.48 11.76 0.23 
24 34 19 1.43 -1.52 2.04 2.31 
25 29 20 -3.57 -0.52 12.74 0.27 
26 31 20 -1.57 -0.52 2.46 0.27 
27 33 20 0.43 -0.52 0.18 0.27 
28 35 22 2.43 1.48 5.90 2.19 
29 31 17 -1.57 -3.52 2.46 12.39 
30 34 16 1.43 -4.52 2.04 20.43 
31 36 20 3.43 -0.52 11.76 0.27 
32 33 18 0.43 -2.52 0.18 6.35 
33 31 21 -1.57 0.48 2.46 0.23 
34 28 16 -4.57 -4.52 20.88 20.43 
35 35 17 2.43 -3.52 5.90 12.39 
36 29 16 -3.57 -4.52 12.74 20.43 
37 32 25 -0.57 4.48 0.32 20.07 
38 37 24 4.43 3.48 19.62 12.11 
39 37 19 4.43 -1.52 19.62 2.31 
40 34 24 1.43 3.48 2.04 12.11 
41 28 22 -4.57 1.48 20.88 2.19 
42 36 19 3.43 -1.52 11.76 2.31 
43 32 20 -0.57 -0.52 0.32 0.27 
44 34 17 1.43 -3.52 2.04 12.39 
54 
 
45 28 25 -4.57 4.48 20.88 20.07 
46 31 25 -1.57 4.48 2.46 20.07 
47 37 16 4.43 -4.52 19.62 20.43 
48 32 18 -0.57 -2.52 0.32 6.35 
49 36 19 3.43 -1.52 11.76 2.31 
50 32 23 -0.57 2.48 0.32 6.15 
51 32 19 -0.57 -1.52 0.32 2.31 
52 32 23 -0.57 2.48 0.32 6.15 
53 30 24 -2.57 3.48 6.60 12.11 
54 36 24 3.43 3.48 11.76 12.11 
55 34 20 1.43 -0.52 2.04 0.27 
56 33 22 0.43 1.48 0.18 2.19 
57 28 21 -4.57 0.48 20.88 0.23 
58 33 19 0.43 -1.52 0.18 2.31 
59 32 22 -0.57 1.48 0.32 2.19 
60 31 19 -1.57 -1.52 2.46 2.31 
61 29 18 -3.57 -2.52 12.74 6.35 
62 31 20 -1.57 -0.52 2.46 0.27 
63 29 22 -3.57 1.48 12.74 2.19 
64 35 17 2.43 -3.52 5.90 12.39 
65 30 19 -2.57 -1.52 6.60 2.31 
66 33 25 0.43 4.48 0.18 20.07 
67 29 20 -3.57 -0.52 12.74 0.27 
68 36 17 3.43 -3.52 11.76 12.39 
69 31 23 -1.57 2.48 2.46 6.15 
70 29 18 -3.57 -2.52 12.74 6.35 
71 30 25 -2.57 4.48 6.60 20.07 
72 30 20 -2.57 -0.52 6.60 0.27 
73 33 16 0.43 -4.52 0.18 20.43 
74 31 20 -1.57 -0.52 2.46 0.27 
75 29 17 -3.57 -3.52 12.74 12.39 
76 35 23 2.43 2.48 5.90 6.15 
77 37 22 4.43 1.48 19.62 2.19 
78 36 19 3.43 -1.52 11.76 2.31 
79 28 20 -4.57 -0.52 20.88 0.27 
80 34 22 1.43 1.48 2.04 2.19 
81 36 20 3.43 -0.52 11.76 0.27 
82 29 18 -3.57 -2.52 12.74 6.35 
83 36 25 3.43 4.48 11.76 20.07 
84 36 24 3.43 3.48 11.76 12.11 
85 32 18 -0.57 -2.52 0.32 6.35 
86 33 19 0.43 -1.52 0.18 2.31 
87 30 20 -2.57 -0.52 6.60 0.27 
88 33 18 0.43 -2.52 0.18 6.35 
89 35 23 2.43 2.48 5.90 6.15 
90 32 24 -0.57 3.48 0.32 12.11 
91 33 23 0.43 2.48 0.18 6.15 
92 34 17 1.43 -3.52 2.04 12.39 
93 34 21 1.43 0.48 2.04 0.23 
94 31 23 -1.57 2.48 2.46 6.15 
55 
 
En esta tabla se describe el tiempo promedio para procesar una 
venta, en la primera columna se muestra el TPVai antes del 
sistema y en la segunda columna el TPVsi después de aplicar el 
sistema, a partir de los datos obtenidos se calcula el tiempo 
promedio y la varianza de acuerdo a la fórmula. 
  
95 33 16 0.43 -4.52 0.18 20.43 
97 37 23 4.43 2.48 19.62 6.15 
98 35 20 2.43 -0.52 5.90 0.27 
99 34 23 1.43 2.48 2.04 6.15 
100 33 19 0.43 -1.52 0.18 2.31 
101 31 24 -1.57 3.48 2.46 12.11 
102 28 25 -4.57 4.48 20.88 20.07 
103 32 20 -0.57 -0.52 0.32 0.27 
104 32 19 -0.57 -1.52 0.32 2.31 
105 30 17 -2.57 -3.52 6.60 12.39 
106 28 21 -4.57 0.48 20.88 0.23 
107 35 19 2.43 -1.52 5.90 2.31 
108 30 18 -2.57 -2.52 6.60 6.35 
109 31 23 -1.57 2.48 2.46 6.15 
110 36 20 3.43 -0.52 11.76 0.27 
111 35 23 2.43 2.48 5.90 6.15 
112 37 21 4.43 0.48 19.62 0.23 
113 30 24 -2.57 3.48 6.60 12.11 
114 28 16 -4.57 -4.52 20.88 20.43 
115 29 20 -3.57 -0.52 12.74 0.27 
116 35 18 2.43 -2.52 5.90 6.35 
117 28 19 -4.57 -1.52 20.88 2.31 
118 28 23 -4.57 2.48 20.88 6.15 
119 31 20 -1.57 -0.52 2.46 0.27 
120 32 25 -0.57 4.48 0.32 20.07 
121 37 25 4.43 4.48 19.62 20.07 
122 35 16 2.43 -4.52 5.90 20.43 
123 28 16 -4.57 -4.52 20.88 20.43 
124 32 24 -0.57 3.48 0.32 12.11 
125 30 20 -2.57 -0.52 6.60 0.27 
126 35 17 2.43 -3.52 5.90 12.39 
127 37 23 4.43 2.48 19.62 6.15 
128 31 18 -1.57 -2.52 2.46 6.35 
129 28 17 -4.57 -3.52 20.88 12.39 
130 33 17 0.43 -3.52 0.18 12.39 
131 30 17 -2.57 -3.52 6.60 12.39 
132 32 20 -0.57 -0.52 0.32 0.27 
TOTAL 4299 2709   1022.39 1000.93 
PROM 32.57 20.52   7.75 7.58 
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B. Calculamos el promedio. 
 
C. Calculamos la varianza. 
 





E. Región Crítica 
Siendo α =0.05, encontraremos en la tabla Zα = 1.645. 
Pr lo tanto la región crítica de la prueba es Zc = <1.645,   >. 
 
 En esta tabla el Ta (Min y %) representa el tiempo para 
procesar una venta con el sistema actual y así también Td(Min 
y %) tiempo promedio con el sistema propuesto y finalmente 
la disminución simboliza la contraste entre Ta y Td indicando 
cuanto ha rebajado. Esto también se ve en la siguiente 
ilustración. 




 En esta ilustración muestra los porcentajes y el tiempo 
promedio para procesar una venta del sistema actual y 
propuesto, además se muestra el tiempo promedio de 
decremento según los cálculos. 
 
4.4. NIVEL DE SATISFACCIÓN DE LOS ASOCIADOS EN LA GESTIÓN DE LA 









Tabla 17: ESCALA DE LIKERT NIVEL DE SATISFACCIÓN DE LOS ARTESANOS EN LA GESTIÓN DE 
INFORMACIÓN DE SUS CLIENTES 
Rango Nivel de Aprobación Peso 
MS Muy Satisfecho  5 
S Satisfecho 4 
NS Ni satisfecho ni insatisfecho 3 
I Insatisfecho 2 













Son un total de 22 asociados que se han tomado en cuenta 
para evaluar el indicador de la muestra. En base a las 
respuestas emitidas por los asociados se calcularon los 
valores. 
Para efectuar la aprobación que corresponde a las 
interrogantes echas en las encuestas se tomó como base 
la escala de Likert (ponderación del rango: [1-5]). 
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Tabla 18: TABULACIÓN DE PREGUNTAS A LOS ASOCIADOS - PRE TEST 
Nº PREGUNTA PESO Puntaje 
Total 
Puntaje 
Promedio MS S NI I MI 
5 4 3 2 1 
1 ¿Indíquenos su nivel de 
satisfacción respecto a la 
cantidad de interacciones con 
sus clientes? 
0 1 3 10 9 42 1.91 
2 ¿Indíquenos su nivel de 
satisfacción respecto a la 
gestión de la información de sus 
clientes? 
0 0 2 9 11 35 1.59 
3 ¿Indique su nivel de satisfacción 
de acuerdo al número de 
ventas al mes? 
0 1 1 12 8 39 1.77 
4 ¿Indique el nivel de satisfacción 
para acceder a la información? 
0 0 2 7 13 33 1.50 
5 ¿Indique el nivel de satisfacción 
de acuerdo al sistema de 
información que usted maneja 
con el sistema actual? 







Tabla 19: TABULACIÓN DE PREGUNTAS A LOS ASOCIADOS - POST TEST 
Nº INTERROGANTES PESO Puntaje 
Total 
Puntaje 
Promedio MS S NI I MI 
5 4 3 2 1 
1 Indíquenos su nivel de satisfacción 
respecto a la cantidad de 
interacciones con sus clientes 
8 5 5 2 0 79 3.59 
2 ¿Indíquenos su nivel de satisfacción 
respecto a la gestión de la información 
de sus clientes? 
9 7 5 1 0 90 4.09 
3 ¿La información que obtiene cumple 
con sus requerimientos? 
10 5 5 2 0 89 4.05 
4 ¿La manera de acceder a la 
información es adecuada? 
9 8 4 1 0 91 4.14 
5 ¿Indique el nivel de satisfacción de 
acuerdo al sistema de información 
que usted maneja con el sistema 
actual?  







PREGUNTA PRE-TEST POST-TEST Di Di^2 
1 1.91 3.59 -1.68 2.8224 
2 1.59 4.09 -2.5 6.25 
3 1.77 4.05 -2.28 5.1984 
4 1.5 4.14 -2.64 6.9696 
5 1.73 3.95 -2.22 4.9284 
Sumatoria 8.5 19.82 -11.32 26.1688 
 










RESULTADO DE LA HIPÓTESIS ESTADÍSTICA 















Tabla 20: COMPARACION DEL RESULTADOS DE LOS NIVELES DE SATISFACCIÓN DE LOS 
ASOCIADOS 












1.70 44.94 3.97 74.98 2.27 44.8 
 
  











Nivel de Satisfaccion de los asociados
Series1 Series2





A nivel mundial la crisis financiera viene afectando la economía, 
comprometiendo sobre todo a los países europeos. Perú, un país que se ha 
caracterizado por sobresalir a estas crisis debido a la diversidad de productos en 
el mercado en los sectores de agricultura, pesca, artesanía y otros. Por ello, es 
importante conocer de qué manera ayudan estos sectores en nuestro país, para 
este estudio nos centraremos en el sector artesano. 
 
Cabe resaltar que el arte es un importante medio de impacto para el mundo y 
una de las maneras en las cuales países con una rica cultura histórica como la 
nuestra generan empleo, debido a que es una labor trasmitida de generación en 
generación, siendo esto valorado por países ajenos a la cultura los cuales pagan 
y califican como un buen trabajo. Se realizó encuestas y pautas de observaciones 
para los procesos y así poder representar como influye el sistema con lo real y 
mejorar la comercialización de la asociación; de esta manera se adquirió un 
estudio a profundidad de la actual situación de la asociación Arte Milenario 
Muchik y de esta manera se aplicó la metodología ICONIX obteniendo como 
provecho del propuesto sistema. 
 
Entonces en la fase I nombrada: análisis de requerimientos donde se puede 
observar en el diagrama N° 01 y 02, se identifican los requerimientos funcionales 
y no funcionales del sistema propuesto, para obtenerlos se realizó terceras 
sugestiones a los socios involucrados en los procesos ya que son fundamentales 
para el inicio de los prototipos del sistema; tal así como se muestran en la 
primera fase de la metodología aplicada. 
 
Así también se puede observar en el Diagrama N°3 titulado Modelo de Casos de 
Uso, para ello fue fundamental los requerimientos funcionales ya que de ahí se 
parte para la elaboración del diagrama de casos de uso, dicho modelado recalca 
el análisis en el modelo de dominio ya que es la parte importante del sistema. 
Para terminar con lo fase I, se puede observar que en el punto 3.2 la posibilidad 
financiera donde la Tabla N°9 abrevia los egresos y ingresos programados en 1 
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año y 3 meses a partir del capital invertido, analizando el flujo de caja se 
determinó el VAN (valor anual neto) es superior a 0 puesto a ello es provechoso 
efectuar el proyecto por lo que simboliza un cálculo efectivo. En cuanto al TIR 
expuesta en la fórmula, se obtiene como resultado 65% que es mayor al TMAR 
0.15% pudiendo concluir que es beneficioso invertir en el proyecto. 
 
En la fase II nombrada el análisis y diseño preliminar se actualizó el modelo de 
dominio tal como se muestra en el Diagrama N°5 en el cual se eliminó varias 
entidades puesto que en el desarrollo del estudio de imposiciones 
(requerimientos) se determinó que era pertinente la consumación de otras 
entidades como carrito de compras en la cual se agrega el producto, cantidad, 
precio al mismo tiempo. El modelo de dominio está representada por 16 
entidades debidamente relacionadas con su respectiva cardinalidad 
representada por caracteres lo que significa una instancia hacia otra case, 
además encapsula los métodos dentro de las entidades, está asociada con 
modelos orientados a objetos. Analizando y comparando los antecedentes se 
observó que en la tesis “Sistema web de pedidos para mejorar las ventas en 
impresiones JACKY EIRL, utilizando el sistema Gestionar de Contenidos JOOMLA” 
(Sánchez, 2011); se desarrolló con la metodología RUP en esta se puede observar 
que no elabora un diagrama de dominio lo cual es parte importante y 
fundamental para el desarrollo del sistema, ya que permite un mejor análisis y 
entendimiento del proceso del sistema. Además según los autores (Rosenberg , y 
otros, 2005), especifican que para diseñar un modelo de dominio adecuado es necesario 
entidades (Core y Crup), cardinalidad, relación y rol, puesto que permite un mejor 
diseño y entendimiento de la funcionalidad del sistema en la realidad física. 
 
En cuanto a la fase III nombrada diseño detallado, se procesó el Modelo de Base de 
Datos, este fue diseñado de tal manera que cumpla con el modelo relacional ya que 
permiten establecer interconexiones (relaciones) entre los datos y a través de estas 




Para dar por concluido con el progreso de la metodología en la fase IV nombrada 
Pruebas de Software, en las pruebas de caja blanca, para su desarrollo se realizó 
en base a un plan de pruebas para ello se escogió el código del proceso más 
importante Carrito de compras, se identificaron los nodos, se elaboró el grafo de 
flujo total, de esta manera se identificaron los caminos aplicando la fórmula, de 
acuerdo a los caminos más importantes se procedió a efectuar la prueba para 
obtener los errores en el código según el funcionamiento del sistema. En las 
pruebas de caja negra se elaboró un caso Crup Gestionar Personal, Gestionar 
Empleado, Gestionar Producto para efectuar las pruebas se determinó las clases 
válidas en base a un diccionario de datos para que así la información ingresada 
en las pruebas pueda ser evaluadas tal y como se indica en el cuadro de 
equivalencias, ya que colabora a demostrar que las funciones del software son 
operativas; donde los datos sean aceptados de forma adecuada obteniendo una 
salida correcta. 
 
Así como se comprobó en la investigación realizada de (Valderrama, 2013) 
“Sistema Web de registro de compras y ventas para mejorar el procesos en la 
gestión contable de los contribuyentes en la empresa MVR & Asociados de la 
ciudad de Chimbote”; donde la generación automatizada de una venta agilizada 
los procesos de la empresa e incrementa la productividad como tal y como lo da 
a conocer el autor (CARRASCO MUÑOZ, 2003) ya que él hace un inca pie en los 
portales comerciales ya que afirma que el aumento de las ventas y la 
productividad en donde cabe la posibilidad de ampliar el mercado gracias al 
comercio electrónico. Así mismo en la presente investigación se determinó que 
el número de productos vendidos con el sistema anterior es 828 lo que 
representa un 100% y con el sistema propuesto es de 1028 número de productos 
vendidos por mes que representa un 124%, es decir un aumento de 200 ventas 
al mes lo que representa un 24%. 
En tanto al tiempo promedio para procesar una venta con el anterior sistema es 
32.57 m. representando al 100% y con lo propuesto es 20.52 minutos lo que 




Los asociados muchas veces manifestaban su inconformidad ante el hecho de 
que su productividad se veía afectada lo que generaba una insatisfacción, 
conforme a las resultas se puede inferir que el indicador nivel de satisfacción de 
los asociados en la gestión de información de sus clientes con el sistema anterior 
es de 1.70, lo que representa un 44.94% y con el sistema propuesto es de 3.97 
es decir 74.98%, lo cual infiere que existe un incremento de 2.27, es decir 44.8%. 
 
Se confirma en el resultado de la planteada Hipótesis la existencia de una 
significativa diferente entre la ejecución del sistema y la anterior situación en 
comparativa con la actual situación. La representación de los asociados y 





 Con la implantación del Portal E-Commerce B2C se mejoró la 
comercialización de la asociación Arte Milenario Muchik. 
 
 Se incrementó el número de productos vendidos en un 24% después de 
haber implantado el Portal E-Commerce B2c ya que el portal pudo reunir en 
un solo lugar todos los productos de los artesanos asociados. 
 
 Con la implantación del Portal en la asociación, el tiempo promedio para 
procesar una venta con el sistema anterior fue de 32.57 minutos (100%), en 
comparación con el sistema actual es de 20.52 minutos equivalente a 63% 
lo que representa un decremento de 12.40 minutos, es decir 37%. 
 
 Luego de haber implantado la solución se logró incrementar el nivel de 
satisfacción de los artesanos en un 44.8% debido a que los administradores 
de la asociación pudieron ver a detalle la información de compras de sus 
clientes. 
 
 Se concluye también, que la implantación del portal como solución es 
posible y viable en cuanto a lo económico nos referimos dado que los 
indicadores económicos evaluados: Valor Actual Neto > 32381.82, TIR (65%) 







 Se recomienda implementar módulos como logística, almacén y 
publicidades por correo con el fin de mejorar los procesos del sistema y así 
garantizar la satisfacción tanto del usuario como del artesano. 
 
 Para incrementar y mejorar las ventas se recomienda publicitar el portal en 
las diversas redes sociales o utilizar herramientas como google adwords. 
 
 Se recomienda implementar un módulo de publicidad por correos para 
mejorar el contacto con el usuario en tanto a sus inquietudes y sugerencias. 
 
 Se sugiere la contratación de proveedores de transporte para los envíos de 
los productos tras efectuarse la confirmación del pago de los pedidos para 
así tener éxito y además cumpla con la satisfacción del cliente. 
 
 Se recomienda ampliar las opciones de pago en el portal para facilitar al 
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9.3. METODOLOGÍA DEL DESARROLLO DEL SOFTWARE 
 
  
Ilustración 3: DESCRIPCIÓN DE LOS USUARIOS DEL SISTEMA 
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MANTENEDORES DE REQUERIMIENTOS FUNCIONALES 




Ilustración 7: MANTENEDORES 
Ilustración 56: PROCESOS 
Ilustración 5: REPORTES 
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REQUERIMIENTOS NO FUNCIONALES 
 
Ilustración 8: REQUERIMIENTOS NO FUNCIONALES 








Ilustración 10: INTERFAZ DE USUARIO 




MODELO DE CASO DE USO 
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ESTUDIO DE FACTIBILIDAD 
Tabla 21: FLUJO DE CAJA 
Descripción Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 
Ingresos-> 0 3574.32 13411.38 23248.43 33085.49 
INVERSIONES           
1. Coste de Software 2800         
2. Coste de Desarrollo 3685.68         
3. Coste de Movilidad 240         
4. Coste de Hardware 2300         
TOTAL DE INVERSIÓN 9025.68         
            
OPERACIONES           
4.Costo Operacional   2762.94 2762.94 2762.94   
TOTAL DE OPERACIONES   2762.94 2762.94 2762.94 2762.94 
          2762.94 
BENEFICIOS           
5. Beneficios   12600.00 12600.00 12600.00   
TOTAL DE BENEFICIOS   9837.06 9837.06 9837.06 12600.00 
          9837.06 
FLUJO CAJA -9025.68 811.38 10648.43 20485.49   


































TOP = Total de costo de Operaciones 















𝑉𝐴𝐵 = 53764.94 
 
Fórmula para hablar VAC: 
𝑽𝑨𝑪 =  −𝑰𝒐 + (
𝑻𝑶𝑷
(𝟏 + 𝟎. 𝟏𝟓)𝟏
) + (
𝑻𝑶𝑷
(𝟏 + 𝟎. 𝟏𝟓)𝟐
) + (
𝑻𝑶𝑷
(𝟏 + 𝟎. 𝟏𝟓)𝟑
) + (
𝑻𝑶𝑷




TOP = Total de costo de Operaciones 
 






 +  
2762.94
(1+0.15)3









Tasa Interna de Retorno o tasa interna de rentabilidad (TIR) de una 
inversión, está definida como la tasa de interés con la cual el valor actual 
neto o valor presente neto (VAN) es igual a cero. El VAN es calculado a 
partir del flujo de cada anual, trasladando todas las cantidades futuras al 
presente. Es un indicador de la rentabilidad de un proyecto, a mayor 
TIR, mayor rentabilidad. 
 












𝐼0 = Inversión inicial 
𝐵𝑛 = Total de beneficios por periodo 
𝑇𝑀𝑅𝑛 = Tasa mínima de rendimiento por periodo 
 
Usando los valores del cuadro del Excel tenemos: 
 
𝑇𝐼𝑅 =  −9025.68 +  (
9837.06
0.151
) +  (
9837.06
0.152








𝑇𝐼𝑅 =  65% 
100 
 
Se recupera en: 
1 año 
0.27 * 12 = 3.24, es decir 3 meses 







































Ilustración 21: DIAGRAMA DE REPORTE DE PRODUCTOS 
Ilustración 20: DIAGRAMA DE REPORTES DE PEDIDOS 










































Ilustración 28: DIAGRAMA DE SECUENCIA: REGISTRAR USUARIOS 
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PROCESOS DEL SISTEMA 
 





Ilustración 31: DIAGRAMA DE SECUENCIA: REPORTE DE PRODUCTOS 
Ilustración 30: DIAGRAMA DE SECUENCIA: REPORTE DE PEDIDOS 
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AUTENTICAR DE USUARIO 
 
Ilustración 32: DIAGRAMA DE SECUENCIA: AUTENTICAR USUARIO 
REGISTRAR USUARIO 
  
Ilustración 33: DIAGRAMA DE SECUENCIA: REGISTRAR USUARIO 
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ESQUEMA DE COMPONENTES 
  

































































































































































































































































































































































PRUEBA FUNCIONAL – GESTIONAR PRODUCTO 













































































 No se Guardaron 
Correctamente 















































No se Guardaron 
Correctamente 
los Datos por no 
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DIBUJAR EL GRAFO DE FLUJOO 












CASO DE PRUEBA – REGISTRAR PEDIDO 
Se trata de ejecutar con los casos de prueba cada sentencia e instrucción al menos una 




NRO CLASE Producto Descripción  Precio Unitario Cantidad  Total RESPUESTA 

































































Prueba No útil 






































































9.5. VALIDACIÓN DE FORMATO DE ENTREVISTA A LOS INTEGRANTES DE 











9.6. VALIDACIÓN DE FORMATO DE ENTREVISTA A LOS INTEGRANTES DE 









9.7. VALIDACIÓN DE FORMATO DE ENTREVISTA A LOS INTEGRANTES DE 









9.8. FORMATO DE ELECCION DE METODOLOGÍA 
Para seleccionar la metodología se utilizó la escala de Likert que 
utiliza los factores de evaluación con un rango de 1 al 5. 
Factor Peso 
Totalmente en desacuerdo 1 
Desacuerdo 2 
Neutral 3 
De acuerdo 4 
Totalmente de acuerdo 5 
 






Se ajusta a los objetivos del 
negocio 
   
Cubre el ciclo completo de 
desarrollo de Software 
   
Integra eficiente todas las fases 
del ciclo de desarrollo de software 
   
Favorece la comunicación efectiva 
entre los involucrados del 
Proyecto 
   
Favorece un entorno dinámico de 
colaboración con el Usuario 
   
Se adapta a la complejidad de los 
requerimientos solicitados 
   
Nivel de conocimiento del Equipo 
de desarrollo de software 
   
Soportada por una herramienta 
Case 
   






































































































































9.24. MANUAL DE INSTALACION DEL SISTEMA 
SITIO WEB 
Pasos para subir el portal donde los clientes podrán observar los 
productos que los socios artesanos irán subiendo. 
 
EL WEBHOSTING 
Una vez den de alta en algún servidor ingresa con el usuario y clave 




SUBIR EL SITIO 
Las formas de subir el sitio son: FrontPage, FTP, SSH y Dreamweaver 
o también comprimiendo todo tu sistema en un fichero .zip y subirlo 
a tu hosting como si fuera un solo archivo. 
Una vez dentro de nuestro hosting nos dirigiremos  a administrador 















Una vez estemos dentro de nuestro administrador de archivos y nos 
ubicamos primero que a que ruta queremos  adjuntar tu sistema y luego 
seleccionamos el botón cargar. 
 
Luego nos saldrá una ventana como en la siguiente que te muestra que 











Una vez que tengas tu archivo en tu servidos te percatas que este.  Luego 





Luego que tenemos todo nuestros archivos descomprimidos entramos a la 




Por ultimo seleccionamos el archivo database para configurar el nombre de 
la base de datos luego subiremos al servidor.  
185 
 
Aquí solo podremos el nombre del servidor de tu base de datos, el nombre 
de usuario, la clave y el nombre de tu base de datos. 
 
Primero que todo hasta aquí se terminó la configuración solo para subir y 
conecta el sistema con la base de datos a hora tenemos que subir nuestra 
base de datos para que todos los pasos anteriores no sean en vano. 
SUBIR Y CREAR BASE DE DATOS 
A hora os dirigiremos a la parte principal del hosting y no dirigimos a sección 
base de datos y primero seleccionaremos la opción MySQL Bases de datos 
para crear nuestra base de datos 
 
 
Nos saldrá la siguiente ventana y daremos un nombre a nuestra base de 




Luego nos saldrá un mensaje de que nuestra base de datos se creó 
correctamente a hora le daremos volver. 
 
Y en la parte inferior encontraremos para crear nuestro usuario para nuestra 





E igual que el paso de crear la base de datos nos saldrá un mensaje de 
felicidades. 
Y regresamos a sección de base de datos y a hora nos dirigimos a 




Seleccionamos nuestra base de datos luego  nos dirigimos a la pestaña 
importar e importamos nuestra base de datos le damos continuar y listo ya 
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